
















































































































































































































































































































は，広告のテーマを「au の庭で」に統一した。それまで au の広告宣伝には，「庭」のよ
うな統一イメージがなく，商戦ごとに個別に企画していたが，ソフトバンクの「ホワイト






















































































































































ジアップにつながった CM としてグランプリ一位に輝いた。また，2008年「CM グランプ
リ」で，ソフトバンクが２連覇を達成した。ソフトバンクは大手２社を追い超え，純増契
約数は25ヶ月（2009年５月時点）連続第１位になり，CM も一定の役割を果たした。
その他戦略：
　①　携帯ショップがオープンの速さ
　②　家電量販店の集客力に目付の先見の明
　③　パフォーマンスや話題つくりが得意
　④　コンテンツ，サービスの充実
　⑤　孫社長のリーダーシップの発揮
　⑥　その他
　企業にとって，激しい競争の市場環境の中で，いかに自社の競争優位を確立或いは，維
持することが永遠の経営課題である。多数な戦略の中で，マーケティング戦略（４P）が
最も基本的な戦略である。今回のケースで主に製品戦略，価格戦略，そして広告戦略とい
う３つの戦略を言及した。これらの戦略を相互に作用しながら，企業が競争優位を獲得し，
成長し続ける（図表９参照）。
　携帯大手３社が競争による優位を獲得すると共に，携帯本体の技術も，機能も，携帯産
業全体も日々進歩している。特に，番号継続制度で携帯各会社のコンテンツやサービスが
増加し続け，便利性も増加している。さらに，値下げすることで，消費者たちのお財布に
図表９．マーケティング戦略による企業競争優位を獲得イメージ図
出所：筆者作成。
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優しい，この意味で消費者は最大の受益者とは言える。ただ，過度な価格競争で各社の経
常利益に陰をかけることを想像に難くない。
　2008年の携帯電話端末の販売は逆風が吹いた。長期利用者を優遇する施策，月々の基本
料金が安くなるが端末価格は高くなる割賦制度の導入と，景気悪化で新機種購入を手控え
る消費者が増えだ。携帯の高機能化，価格戦略で差別化が困難になる中，今後各社がコン
テンツ，サービス事業に力を入れ，マーケティング総合力で競争優位を獲得すべきと考え
られる。
４．課題
①　 ソフトバンクの契約純増数が第１位まで飛躍した要因を具体的な例を挙げながら，ま
とめなさい。
②　 ソフトバンクはマーケティング戦略の展開による競争優位を獲得のモデル図（図表９
の形と異なる図）を作ってみてください。
③　今後，各社がとるべき戦略を考えなさい。
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